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Mediante este estudio de viabilidad hemos analizado un nuevo campo dentro de la 
gastronomía y veremos su impacto en el mercado. 
 
Queremos presentar un nuevo concepto de restaurante, fuera de lo tradicional, de comida 
rápida basado en el buen gusto, la comida saludable e inspirado en una nueva idea de 
servicio más común en otros países como Estados Unidos.  
 
Instalado en un contenedor reciclado, reformado y adaptado con zona de comedor y 
cocina visible, creando un ambiente agradable con música y espacio de terraza. Y con 
una decoración muy especial. 
 
Ubicado en el Parc de la Bederrida, una zona con mucha intensidad de demanda y de 
oferta que analizaremos detenidamente. 
 
Observaremos el entorno que nos rodea y la situación del mercado de la restauración en 
este momento. Averiguaremos los hábitos de los consumidores frente a la crisis y sus 
preferencias. 
 
Hemos comprobado que un porcentaje elevado de clientes tienen costumbres fijas, ya sea 
repetir siempre en el mismo establecimiento quedándose en la universidad donde se 
encuentran o comer siempre comida preparada traída de casa. 
 
Como resultado al estudio de la competencia, hemos decidido adaptarnos y ofrecer de 
forma global todos los servicios que esta también ofrece. 
 
Hemos añadido el servicio de entrega a domicilio (universidades) limitado a la zona, para 
paliar esta falta de movilidad que tiene el cliente ya que esta concentrado en sus tareas y 
no quiere distraerse. Y el servicio de entrega en el coche. 
 
Extraemos la conclusión de que debemos hacer una buena campaña de marketing para 
que nos conozcan, para que sepan donde estamos ubicados y prueben nuestros 
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El tipo de restaurante Fast-food nació a mediados de los años 50 en Estados Unidos. Este 
tipo de restaurante provocó un gran cambio en la alimentación, de manera negativa para 
la salud. 
 
El concepto fast-food se entiende como la comida que se prepara de forma fácil y rápida y 
se comercializa del mismo modo y suele ir acompañado del servicio para llevar. 
 
El ritmo de vida es cada vez más intenso en la sociedad actual (movilidad geográfica, 
jornadas interminables) esto hace del tiempo un factor vital, repercutiendo en los hábitos 
alimenticios.  
 
Los estudios sobre hábitos de la población indican que ésta cada vez descuida más su 
alimentación y por tanto su salud.  
 
El restaurante de mi estudio combinará la idea de rapidez del fast-food, pero con 
productos saludables de la dieta mediterránea. 
 
Me he motivado a hacer este estudio porque se que es difícil llevar una dieta sana y 
equilibrada cuando comes siempre fuera de casa y con prisas. Veo muy interesante 
intentar comprobar que este proyecto es muy viable ya que una buena alimentación es 
básica para tener buena salud. Pero aun es más importante para los estudiantes, ya que 
tienen un gasto calórico superior. Algunos viven por primera vez en residencias y pisos de 
estudiantes, empiezan a ocuparse ellos de su alimentación y siguen bastante las modas. 
Nuestro restaurante les puede facilitar esta tarea. 
          
He decidido ubicarlo en un contenedor porque me inspiró el caso muy interesante, que 
sucede en Colombia. Como esta en auge la especulación, para no construir en los 
terrenos, utilizan contenedores para implantar negocios y sacar un rendimiento del terreno 
a modo de alquiler.  
 
En la capital, Bogotá, se inauguró en 2013 CONTAINERCITY (imagen 1) una central de 
restaurantes que funciona con mucho éxito y también me inspiró. Como una pequeña 
ciudad realizada toda solo con material 100% reciclado y reciclable. 
 
 
Imagen 1: Container city (Bogotá) 




1.1. Objetivo  
 
Mi objetivo en este proyecto es demostrar la viabilidad de una empresa que me hace 
ilusión  llevar a cabo. Un restaurante fuera de lo tradicional. 
 
Analizar un nuevo campo dentro de la gastronomía y ver su impacto en el mercado 
instalando el restaurante en un contenedor en la calle. 
 
Conocer el entorno que nos rodea, mediante el análisis de una serie de variables 
macroeconómicas. Analizando cuál será el público que mejor se adapta a los servicios 
que ofrecemos y la situación del mercado de la restauración en este momento. Averiguaré 
los hábitos de los consumidores frente a la crisis y sus preferencias. Y estudiaré quiénes 
son nuestros competidores y sus principales características. 
 
 
1.2. Objeto   
 
El objeto de este proyecto es el estudio de viabilidad de un concepto innovador de 
restauración que combina la idea de fast food (comida rápida) con la comida saludable de 
la dieta mediterránea y además se instalará en un contenedor reciclado.  
 
Queremos crear un punto de venta alternativo al menú diario tradicional. Se buscará una 
ubicación que este equidistante del resto de competencia. Estudiaremos la forma para dar 
a conocerlo. 
 
Para demostrar la viabilidad se realizará un estudio del entorno de la empresa, las 
posibles estrategias que llevará a cabo y los puntos fuertes y débiles entre otros, que 
pueden hacer que nos diferenciemos de nuestros competidores. También se realizará un 
estudio económico para determinar si el negocio es rentable o no. 
 
 
1.3 . Metodología 
 
La metodología que he empleado durante el desarrollo de este proyecto se basa en la 
búsqueda de información, para analizarla, ordenarla y obtener conclusiones claras. 
 
He recopilado el máximo de información posible, sobretodo de internet, estas son algunas 
de las páginas que he visitado: 
 
www.barcelonactiva.cat: información para la creación de empresas, plan de empresas, 
microcréditos 
 
www.ajuntament.barcelona.cat : información sobre normativa de negocios ambulantes. 
 
www.idescat.cat: Instituto de Estadística de Catalunya para obtener información de la 
base de datos de la cantidad de estudiantes matriculados 
 
www.foodtrucksya.com : información sobre proveedores, normativa negocios ambulantes. 
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www.eleconomista.es : Información sobre el estudio de mercado de la restauración, 
aunque también de las noticias de actualidad. 
 
www.containex.es y www.contenedores-maritimos.net: para ver que tipos de contenedor 
existe en el mercado y cual me podía ir bien. 
 
También he realizado un trabajo de campo para determinar el radio de análisis de la zona 
y la ubicación del contenedor y sus características. 
 
Para la decoración y distribución he extraído ideas de revistas de decoración como 
Arquitectura y diseño y visitando tiendas de material de construcción. 
 
Obtuve mucha información mediante la observación de la competencia, la prospección, 
comparación de resultados y extracción de conclusiones realizando una tabla comparativa 
y unas fichas de cada negocio. 
 
La información de las fichas de los restaurantes la he obtenido mediante trabajo de campo 
con la observación para ver como es el local, el horario y la afluencia de gente. También 
con la realización de una pequeña entrevista a los trabajadores de los bares y 
restaurantes y algún cliente que se encontraba presente. 
 
Entrevista a los trabajadores: 
 
Para averiguar el precio medio, la calidad de la comida y ver si eran agradables. 
-Que tipo de alimentos sirven? 
-Es saludable y de calidad? 
-Cocináis vosotros? o es un servicio externo y os traen la comida preparada? 
-Que precios tenéis? 
-Dais un servicio rápido? 
-Tenéis servicio para llevar? 
-Vienen casi siempre los mismos clientes? 
 
Entrevista a los clientes: 
 
Para averiguar las costumbres y gustos. 
-Normalmente al mediodía comes en el mismo sitio? 
-En tu universidad? (si es estudiante) 
-Son productos saludables? 
-Son productos equilibrados? 
-Son productos de calidad? 
-El servicio es rápido? 













1.4. Resumen ejecutivo 
 
La idea de negocio es instalar en el Parc de la Bederrida un contenedor reformado y 
preparado como restaurante. Se llamará Menja B y será la alternativa perfecta a la comida 
del  mediodía. Seguirá la moda del street food y el fast food. Disponiendo de un servicio 
muy rápido de preparación y entrega del producto. 
 
Nuestro local tendrá una decoración minimalista pero curiosa de ver. Se podrá consumir 
en el o utilizar el servicio para llevar. 
 
Menja B dará respuesta a la necesidad de invertir poco tiempo mientras esperamos que 
nos preparen la comida y nos ahorrara tener que prepararla. Nuestra alimentación será 
equilibrada y esto nos aportará salud. Y contribuiremos en la conservación del medio 
ambiente tomando productos de proximidad. 
 
Nuestro punto de venta ofrecerá productos que serán una alternativa sana y completa al 
menú tradicional, en un ambiente agradable, con música y terraza. 
 
Destinado al gran público de la zona, estudiantes, personal docente, trabajadores y 
aficionados al futbol. Aunque es una zona de gran intensidad de competitividad, se 
realizarán excelentes promociones para crear un vínculo entre Menja B y el cliente.  Los  
horarios de apertura y cierre se regirán por sus periodos lectivos, de exámenes y partidos 
de futbol. 
 
Tendremos un logo e imagen corporativa, fresca y moderna que invitará al cliente a 
cuidarse. Será un restaurante con valores de cuidar al cliente y su salud ofreciendo 
productos de calidad y dando un buen trato. 
 
Nuestros precios estarán posicionados justo por debajo de la competencia y en algunos 
casos estarán igualados. Ofreciendo al cliente un producto de calidad a muy buen precio.  
 
El negocio funcionará con poco personal pero muy cualificado; un cocinero que se 
encargará de preparar los pedidos, un cajero que cobrará los pedidos y dará apoyo al 
cocinero en sus tareas y un camarero que hará a la vez de repartidor de  folletos y 
pedidos a domicilio. Con el tiempo si incrementa la demanda y con el dinero de las 
ganancias se podrá instalar una maquina PayMaq, de manera que el cajero pasaría a ser 
pinche. 
 
Los productos seguirán una cadena de procesos, para la elaboración, sencilla de seguir 
que además estará a la vista del cliente. 
 
Ofreceremos todos los servicios de que dispone la competencia (como wifi, servicio para 
llevar…) y ofreceremos servicios que no existen en la zona (como servicio de entrega en 
el coche, entrega dentro de las universidades…) 
 
En este proyecto demostramos que es muy viable apostar por este negocio, que se puede 
iniciar con muy poca inversión. Y se estima que esta se recuperará dentro del primer año 
y se obtendrán ganancias. 
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2. Idea de negocio  
 
La idea es un restaurante fast food, que marque la diferencia, de comida saludable de la 
dieta mediterránea. Situado directamente en la calle siguiendo la moda del street food, en 
un contenedor reciclado y decorado de manera muy curiosa. Ubicado en un punto de gran 
afluencia de gente, debido a todas las universidades, empresas y campo de futbol que 
hay alrededor.  
 
 
3. Análisis del entorno 
 
A nivel económico, 2015 es un buen año para la restauración en España. Tras 7 años de 
consecutivas caídas del mercado de la restauración, donde el mercado había perdido un 
tercio de su valor, 2015 parece que nos trae un aumento del sector. 
 
Los restaurantes de comida rápida siguen al alza y aumentando su participación global en 
el mercado económico, demostrando la necesidad de este sector concreto de la 
restauración. 
Los precios en general muy competitivos del sector de comida rápida, hace que en 
tiempos de crisis global, al conjunto de la población le sea más interesante sus ofertas, 
que el menú de toda la vida en los restaurantes de mesa tradicionales. 
 
No hace falta olvidar que el sector de la restauración aporta el 1,5% del PIB (Producto 
Interior Bruto) de España. Y que el conjunto de la hostelería en España tiene un valor 
cercano al 8%, que demuestra ser un país turístico de primer nivel.  
 
Según datos proporcionados recientemente por la Eurozona, la inflación interanual 
produjo su mayor impacto en el sector de la restauración  con  0,11puntos %  en Europa. 
Basándose en el IPC (Índice de Precios al Consumo), que no deja de ser el análisis de 
precios de los productos vendidos en los restaurantes españoles, donde los precios han 
bajado un 0,11% en términos globales, otro indicador más que nos demuestra el aumento 
año a año de los servicios de comida rápida y económica. 
 
Desde hace años en Europa se produce la llamada “búsqueda del restaurante contra el 
despilfarro” los conceptos rápido, económico y para llevar. 
 




 3.1. DAFO   
 
Existe una sobreoferta en general en el sector de la restauración, además durante la crisis 
económica que hemos vivido muchas personas se han atrevido sin ningún tipo de 
experiencia a montar su negocio de restauración. En nuestra zona, existe un bar o 
restaurante en cada edificio y lo veo como una debilidad pero son regentados por 
personas sin control por parte de la propiedad y la gran mayoría de ellos no sirven comida 
muy sabrosa.  
 




Otra de nuestras debilidades es que no somos conocidos en el sector ni tampoco en la 
zona donde empezaremos a trabajar, deberemos invertir para que nos conozcan y dar un 
servicio excelente para crearnos una buena reputación. 
 
La crisis económica que seguimos viviendo es una amenaza para nuestro negocio, 
porque la gente tiene tendencia de traerse la comida preparada de casa, aunque nuestros 
precios serán asequibles y con el tiempo puede que vean que compensa no tener que ir 
cargando con la fiambrera. 
 
Otras amenazas son los posibles nuevos competidores que puedan surgir, puede que al 
vernos nos tomen como ejemplo. El cliente en estos tiempos tiene un mayor poder de 
decisión que tanto  puede ser una amenaza como puede ser una gran oportunidad. Si 
sabemos dar un buen servicio, un buen trato y un buen precio, seguro que se convierte en 
oportunidad. 
 
Una gran fortaleza que tendrá nuestro negocio será que aunque queremos que este 
triunfe, nuestro principal objetivo siempre será buscar el bienestar del cliente. Haciendo 
hincapié el tipo de comida que serviremos para que sea saludable. Y poniendo especial 
atención a la calidad de la misma. 
 
El contenedor reciclado será decorado con láminas de acero inoxidable con acabado 
espejo, tanto por dentro como por fuera. Por fuera serán doradas así en ellas se reflejará 
el entorno y casi que parecerá que no esta allí y que no molesta, pero también será 
curioso de ver. Y de dentro serán de color plateado con el resto de decoración de color 
blanco. Quiero obtener la sensación de estar en el cielo. Que sea un ambiente tranquilo y 
relajado. Toda una obra de arte difícil de dejar de visitar. 
 
Uno de nuestros puntos fuertes será que el personal estará totalmente cualificado en el 
sector de la restauración y será experto en el trato con el público. 
 
Existe una gran oportunidad, porque aunque estamos pasando por una crisis económica, 
el sector esta en auge y la propia sobreoferta conllevará la desaparición de empresas 
menos eficientes y menos rentables 
 
El negocio no requiere de una inversión muy grande y como oportunidad disponemos del 
dinero para realizar la inversión y no necesitar apoyo económico que pueda después 
modificar algún punto de nuestra maravillosa filosofía. 
 
Analizaré en el siguiente cuadro de forma resumida cuales son nuestros puntos fuertes y 
















 3.2. Fuerzas Competitivas de Porter 
 
 
Analizaré Las Cinco Fuerzas de Porter porque nos ayudará a desarrollar nuestra 





Puede haber un ingreso fuerte de nuevos competidores, que además nos tendrán de 
modelo, pero nosotros podemos ir adaptándonos a la mayoría de situaciones para poder 
mejorar y poder competir. Basaremos cualquier problemática en la comunicación y el 
dialogo. 
 
Voy a considerar que hay una alta intensidad de rivalidad, porque hay bastantes 
restaurantes en la zona. Aunque estos no están controlados por la propiedad, no 
funcionan muy bien, no pueden solucionar sus problemas diarios y además sirven un tipo 
de comida muy diferente a la nuestra pero serán nuestra fuerte competencia. 
 
La intensidad de competitividad es muy alta ya que hay restaurantes en todos los edificios 
y en el campus norte hay dos calles con restaurantes uno al lado del otro.  
Debilidades  Existe una sobreoferta No ser conocidos en el sector 
Amenazas 
Crisis económica 
Mayor poder de decisión del cliente 
Nuevos competidores 
Fortalezas 
La búsqueda del bienestar del cliente con especial atención a la salud 
Diseño atractivo  
Productos de calidad 
Personal cualificado 
Oportunidades  
El sector está en auge 
La propia sobreoferta conllevará la desaparición de empresas menos eficientes y 
menos rentables 
Mayor poder de decisión del cliente 
Disposición económica para la inversión necesaria 
LAS CINCO FUERZAS DE PORTER 




RIVALIDAD  PRESIÓN DE PODER DE  PODER DE  
DE NUEVOS 
ENTRE LOS 
COMPETIDORES  PRODUCTOS  NEGOCIACIÓN NEGOCIACIÓN 
COMPETIDORES ACTUALES SUSTITUTOS 
DE LOS 
PROVEEDORES COMPRADORES 




Como productos que puedan ser sustitutos realmente a los nuestros, son cualquier 
producto de precio parecido, como un menú, cualquier bocadillo o corte de pizza. Hay 
bastante oferta y la presión es alta. 
  
Nuestro poder de negociación con los proveedores es muy bajo debido a que vamos a 
empezar de cero y además no haremos grandes pedidos. Con el tiempo y el éxito 
podremos mejorar nuestras condiciones. 
 
Nuestro poder de negociación con los compradores también es muy bajo porque somos 
nuevos y desconocidos. Pero para ello haremos promociones y publicidad para darnos a 
conocer. Es un mercado muy intensivo que bombardea al cliente constantemente. 
 
 
4. Estudio de mercado 
 
Después de varios años de descensos consecutivos en las ventas del sector de la 
restauración española, en 2014 se rompe la racha negativa terminando el año con un 
3,4% de aumento sobre el año anterior. 
 
A pesar de varios años de descensos, se abrieron muchos negocios de restauración y 
esto hizo que el personal no estuviera cualificado y los emprendedores tuvieran pocos 
conocimientos de gestión empresarial. Y se cerraron más cantidad de negocios que los 
que se abrieron. 
 
Según la FEHR (Federación Española de Hostelería y Restauración): “las cifras positivas, 
parecen indicar que nos encontramos ante un año 2015, en el que aumentarán las ventas, 
esperamos que también los beneficios empresariales, y que será el año de la 
consolidación de la recuperación.” 
 
Según The Ostelea Bussines School: “el gasto en restauración crecerá en 2018 un 12% 
mas”. 
 
Muchas noticias, empresas y organizaciones hablan de esta tímida recuperación, pero lo 
que a nosotros nos importa es que el sector de la restauración va hacia delante después 
de años de estar bloqueado y esto nos inspira a seguir adelante con el proyecto.  
 
 
 4.1. Competencia 
 
En este apartado analizaremos la competencia directa e indirecta.  
 
Tomaremos como referencia de punto de salida nuestro propio restaurante. 
 
Tenemos en cuenta que hoy en día disponemos de unos 10 minutos hasta llegar al 
restaurante y empezar a comer, así hemos realizado esta prueba para obtener un radio 
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 4.1.1. Competencia Directa 
 
Consideramos competencia directa otro negocio de restauración que este ubicado en la 
calle dentro de un contenedor. Así que de momento no existe competencia directa. 
 
 
 4.1.2. Competencia Indirecta 
 
Existe una gran variedad de competencia indirecta que hemos analizado y veremos 






        Ubicación de los restaurantes que hemos analizado. 
 
        Ubicación de nuestro restaurante. 
 







La gran mayoría de restaurantes analizados de la zona, son comedores universitarios,  
donde suelen servir menús de self service, platos combinados y bocadillos, en la mayoría 
se cocina en el propio restaurante. Algunos funcionan mejor y otros peor, según los 
gustos de los estudiantes. Pero ellos suelen comer por costumbre, en la misma 
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Hemos descubierto que uno de nuestros grandes competidores es Universitas, que 
distribuye la comida a varias universidades. Esta es una empresa de la propia UB que 
cocina algunos de los platos, sobretodo si son calientes en la sede de Farmacia y 
después los distribuye. Su capacidad de negociación con los proveedores es inmensa. 
 
En la universidad de Farmacia venden una media de 250 menús al día. Y en medicina, 
venden una media de 300 menús al día. 
 
Aunque a tener en cuenta, como disminución de la competencia, muy cerca de donde 
estará ubicado nuestro restaurante, antiguamente existía un edificio llamado comedores, 
donde se centralizaban los menús del mediodía y siempre estaba lleno. Hoy en día este 
edificio esta dedicado exclusivamente a la docencia. 
 
Otros restaurantes que no están en la zona pero que considero importantes de analizar 
por su estructura de negocio y por su fama son las grandes cadenas porque están muy 
organizadas y preparadas para absorber gran cantidad de público. Tienen grandes 
promociones y publicidad.  
 
Hay una gran oferta tanto de precios como de productos, todos los restaurantes dan el 
servicio para llevar y la gran mayoría aprovechan la venta de las bebidas para obtener un 
poco mas de beneficio.  
 
También consideraremos como competencia la comida que algunas personas se traen 
preparada de casa para ahorrar. Incluso existen en las universidades zonas específicas 
habilitadas con microondas para consumir este tipo de comida. El coste es un tema 
importante debido a la crisis económica. 
 
Como conclusión veo que es muy importante mantener día a día la calidad del producto y 
del servicio, ya que esto marca la diferencia.  
 
Y que la gente que come en la zona es bastante de costumbres y suelen comer en el 
mismo sitio a diario aunque la calidad no sea muy alta o la comida de su gusto. 
 
Debemos destacar el único restaurante en la zona que ofrece crepes y gofres es el 
Khenyan. Aunque nos diferenciaremos de ellos que nuestros crepes serán más 
completos. 
 
Y que el restaurante que ofrece precios más asequibles es el Nostrum, que se puede 
comer 2 platos con agua por 3,50€ o 4,50€. 
 
















menú bocadillos pizza tapas local precio 
para 
llevar terraza 
Al taglio bcn  no si no si no bien bajo si no 
Pizzería Fabián no no  no si no bien medio si no 
Julivert Meu si si no no no bien bajo si no 
Nostrum si si no no no bien muy bajo si no 
Tento si si no no no bien bajo si no 
El refugi no no  si no si deficiente medio si no 
Frankfurt 
pedralbes no no  si no no deficiente medio si no 
Khenyan no no  si no no bien medio si si 
Sal y pimienta si si no no no deficiente medio si no 
Divina pedralbes no no  no si no deficiente medio si si 
Versalles II si si si no si deficiente medio si si 
UPC Edificación si si si no no grande medio si no 
UPC 
Arquitectura si si si no no bien medio si si 
UPC Informática no no  si no no pequeño medio si no 
Telecos si si si no no muy grande medio si si 
UPC Caminos si si si no no grande medio si si 
Berlín no no  si no si bien normal si si 
Starbucks no no  si no si bien normal si si 
Rad Café no no  si no si bien normal si si 
Bugui no no  si no si bien normal si si 
Rala 2 no no  si no si pequeño normal si si 
UB F y Q si si si no no bien medio si si 
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UB Bellas Artes si si si no no pequeño medio si si 
UB Economía y 
empresa si si si no no grande medio si no 
Económicas y 
sociología si si si no no pequeño medio si si 
UB Biología si si si no no bien medio si si 
UB Farmacia si si si no no grande medio si si 
UB Industriales si si si no no grande medio si si 
UB Derecho si si si no no grande medio si no 
Terraza modelo 
illa diagonal no si si no si bien medio si si 
Pans & 
Company  no no  si no no grande medio si si 
 
En el apartado de Anexos adjuntamos fichas de cada uno de los restaurantes que hemos 
analizado en la tabla, como competencia. 
 
 
 4.2. Demanda 
 
La demanda es elevada, ya que al ser una zona de universidades, hay muchos 
estudiantes, personal docente y trabajadores. En los bares de las propias universidades 
en las horas punta hay mucho bullicio. Aunque también existen zonas comedor 
habilitadas con microondas, para que los estudiantes puedan consumir la comida que 
traen hecha de casa.  
 
Consideraremos unas franjas horarias concretas ya que así nos dirigiremos a un público 
específico. 
 
Durante el periodo lectivo:  
De septiembre a diciembre y de febrero a junio 
De lunes a viernes el horario de apertura sería de 12:00h-17:00h. Para poder abastecer a 
todos los estudiantes, personal docente y trabajadores de la zona sobretodo para el 
almuerzo. 
 
Durante el periodo de exámenes:  
Los meses de enero, junio y julio 
De lunes a viernes el horario de apertura sería 08:00h-20:00h. 
 
Días puntuales en los que se celebran partidos en el Campo del Futbol Club Barcelona de 
Liga / Copa del Rey / Champions League: 
Lunes-viernes: El cierre sería a las 21:30h. 
Sábado-domingo: Según el horario del partido, se abriría el restaurante excepcionalmente 
durante 2horas. 




De momento no tenemos intención de captar el público que hay en la zona del restaurante 
a partir de las 20:00h. Con el tiempo se podría considerar un aumento del horario si se 
cree conveniente. 
 
No se encuentran en la zona pero: 
 
En la propia web de la UAB se informa del menú diario de 6€ y dicen que venden 4500 
menús diarios  
 
En el restaurante Viena Sabadell Rambla venden aproximadamente unos 400 pedidos en 
la franja del mediodía. 
 
Para hacer una estimación de la demanda tendremos en cuenta los estudiantes 
matriculados durante el curso 2012/13, el personal docente y trabajadores de la zona. 
 
Según el Instituto de Estadística de Catalunya, en las tablas se puede observar la 
cantidad de alumnos matriculados los cursos 2012/13, 2011/12 y 2010/11. Para nuestro 
estudio tomamos la muestra de la universidad UB y UPC. 
 
 
              
  Ensenyament universitari. Curs 2012/13   
  Alumnes matriculats. Per sexe i universitats   
    
  Font: Departament d'Economia i Coneixement. Secretaria d'Universitats i Recerca.   
  Nota: No s'hi inclouen els màsters oficials ni doctorats.   
  




Homes Dones Total 
 
  
  Alumnes matriculats 101.297 118.618 219.915 
 
  
  Sistema universitari públic 91.689 105.917 197.606 
 
  
  U. Barcelona 18.529 29.789 48.318 
 
  
  U. Autònoma de Barcelona 14.306 21.277 35.583 
 
  
  U. Politècnica de Catalunya 21.245 7.643 28.888 
 
  
  U. Pompeu Fabra 4.958 7.179 12.137 
 
  
  U. Girona 6.012 7.648 13.660 
 
  
  U. Lleida 3.756 4.788 8.544 
 
  
  U. Rovira i Virgili 4.833 7.089 11.922 
 
  
  U. Oberta de Catalunya 18.050 20.504 38.554 
 
  
  Sistema universitari privat 9.608 12.701 22.309 
 
  
  U. Ramon Llull 5.629 6.416 12.045 
 
  
  U. Vic 2.102 3.335 5.437 
 
  
  U. Internacional de Catalunya 1.250 2.175 3.425 
 
  




     
  
  Institut d'Estadística de Catalunya 
    
  
  http://www.idescat.cat/visor/id=aec&n=753&f=xlsaec/753 
 
  
              
           ESTUDIO DE VIABILIDAD DE UNA CENTRAL DE RESTAURANTES 18 
 
              
  Ensenyament universitari. Curs 2011/12   
  Alumnes matriculats. Per sexe i universitats   
    
  Font: Departament d'Economia i Coneixement. Secretaria d'Universitats i Recerca.   
  Nota: No s'hi inclouen els màsters oficials ni doctorats.   
  




Homes Dones Total 
 
  
  Alumnes matriculats 104.943 120.456 225.399 
 
  
  Sistema universitari públic 95.165 108.081 203.246 
 
  
  U. Barcelona 18.997 30.230 49.227 
 
  
  U. Autònoma de Barcelona 14.356 21.136 35.492 
 
  
  U. Politècnica de Catalunya 22.082 7.840 29.922 
 
  
  U. Pompeu Fabra 4.782 6.870 11.652 
 
  
  U. Girona 5.852 7.208 13.060 
 
  
  U. Lleida 3.866 4.712 8.578 
 
  
  U. Rovira i Virgili 4.927 6.857 11.784 
 
  
  U. Oberta de Catalunya 20.303 23.228 43.531 
 
  
  Sistema universitari privat 9.778 12.375 22.153 
 
  
  U. Ramon Llull 5.912 6.489 12.401 
 
  
  U. Vic 2.076 3.184 5.260 
 
  
  U. Internacional de Catalunya 1.205 2.042 3.247 
 
  




     
  
  Institut d'Estadística de Catalunya 
    
  
  http://www.idescat.cat/visor/id=aec&n=753&t=2012&f=xls?id=aec&n=753&t=2012   





              
  Ensenyament universitari. Curs 2010/11   
  Alumnes matriculats(1). Per sexe i universitats   
    
  Font: Departament d'Economia i Coneixement. Secretaria d'Universitats i Recerca.   
  (1) No s'hi inclouen els màsters oficials ni doctorats.   
  




Homes Dones Total 
 
  
  Sistema universitari públic 96.650 107.162 203.812 
 
  
  U. Barcelona 19.449 31.333 50.782 
 
  
  U. Autònoma de Barcelona 14.078 21.155 35.233 
 
  
  U. Politècnica de Catalunya 21.978 7.736 29.714 
 
  
  U. Pompeu Fabra 4.531 6.281 10.812 
 
  
  U. Girona 5.607 7.014 12.621 
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  U. Lleida 3.950 4.739 8.689 
 
  
  U. Rovira i Virgili 4.937 6.882 11.819 
 
  
  U. Oberta de Catalunya 22.120 22.022 44.142 
 
  
  Sistema universitari privat 10.252 13.621 23.873 
 
  
  U. Ramon Llull 6.280 7.267 13.547 
 
  
  U. Vic 2.227 3.571 5.798 
 
  
  U. Internacional de Catalunya 1.186 2.165 3.351 
 
  
  U. Abat Oliba CEU 559 618 1.177 
 
  




     
  
  Institut d'Estadística de Catalunya 
    
  
  http://www.idescat.cat/visor/id=aec&n=753&t=2011&f=xls?id=aec&n=753&t=2011   
              
 
 
Hemos tomado como referencia el curso 2012 / 2013. Con un total de matriculados entre 
la UB y la UPC de 77.206 alumnos. Calcularemos que de cada 257 alumnos, 1 será 
cliente nuestro.  
 
 
            
    
  matriculados por año   
  
 
2013/12 2012/11 2011/10   
  
U.B. 48.318,00 49.227,00 50.782,00   
  
U.P.C. 28.888,00 29.922,00 29.714,00   
  
          
  
Total 77.206,00 79.149,00 80.496,00   
  
    
  
  
/300 257 264 268   
            
 
 
No podemos cuantificar el personal docente ni los trabajadores, así que haciendo una 
estimación pesimista calcularemos que de la gran cantidad de gente que entra en este 
grupo, 50 personas serán clientes nuestros al día. Así que estimamos que tendremos una 






350 7,50 € 2.625,00 € 
 
 
Para comprobar que podremos absorber la demanda estimada en producto que nos 
proponemos tenemos en cuenta que tendremos dos planchas creperas y para hacer una 
crepe tardamos unos 30 segundos. Entonces en un minuto podríamos hacer 4 creps. Así 
que en una hora podríamos servir 240 crepes.  
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Dispondremos de una maquinaria que mantiene calientes durante una media hora los 
nuggets y las croquetas conservando su sabor y textura. 
 
Nuestra estimación de venta en producto es de 300 crepes al día como mínimo, 50 
ensaladas, 50 gofres, 80 raciones de croquetas y 80 raciones de nuggets. La diferencia 
entre el cálculo estimado de la demanda y el cálculo en producto, es que en este último 
tenemos que dejar un margen para las bebidas. 
 
 
unidades  producto precio total 
300 crepes 5,95 € 1.785,00 € 
50 ensaladas 3,50 € 175,00 € 
50 gofres 2,95 € 147,50 € 
80 croquetas 2,95 € 236,00 € 




5. Plan estratégico 
 
 5.1. Misión y Visión 
 
Aportaremos los siguientes valores a nuestro cliente: 
 
 
- Cuidado de la salud personal: porque ofrecemos productos de alta calidad y 
saludables 
 
- Servicio rápido: haciendo los platos al momento de forma organizada para que 
sea lo más rápido posible 
 
- Alta calidad del producto: porque miramos cada producto en concreto para 
ofrecer la máxima calidad. 
 
- Producto freso: Ensaladas, masa de crepes, cremas y batidos elaborados cada 
día y con productos en su punto justo de madurez. 
 
- Materia prima elaborada lo más cerca posible: apoyamos la idea del consumo 
de Km.0. 
 
- Precios asequibles: nuestros precios son al alcance de todos. 
 
- Buen trato en el servicio: Nuestro equipo está formado por personas 
cualificadas que además se sienten bien con lo que hacen y transmiten alegría 
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 5.2. Filosofía 
 
Nuestra filosofía es lo natural, lo sano, lo que beneficia y equilibra al cuerpo.  
 
Nuestras prioridades serán: 
 
- Lo que crea el menor impacto en el medio ambiente. 
 
- Dar al cliente un servicio de calidad 
 
- Crear un ambiente agradable 
 
- Estar felices con nuestro trabajo para que el cliente lo perciba. 
 
- Crear platos exquisitos a muy buen precio. 
 




6. Plan de marketing 
 
6.1. Público Objetivo 
 
Intentaremos llegar al máximo de público posible, 
 
Nuestro objetivo son los estudiantes, el personal docente y los trabajadores de las 
universidades y empresas. 
 
También el público de la maternidad y los aficionados al futbol. 
 
 
6.2. Estrategia posicionamiento  
 
 
Daremos una imagen fresca y joven.  
 
Nuestra imagen reflejará que tenemos unos precios asequibles y económicos. La relación 
calidad-precio ideal y justa. Respecto a la competencia nos diferenciaremos en salir de la 
monotonía de un menú tradicional, pero sin dejar de servir comida saludable y equilibrada. 
 
La competencia tiene unos precios de menú completo de unos 7,50 € y de medio menú 
de unos 4,90€. Nosotros no serviremos menús, serviremos crepes, croquetas, ensaladas, 
nuggets y gofres, nuestros precios  seguirán la misma media. Se podrá comer completo y 
equilibrado por 5,90€ con bebida incluida. Nos diferenciaremos con los crepes dulces a 
2,95 € como alternativa, bien para desayunar, merendar o como postre. 
 
La competencia no ofrece tantas promociones como nosotros (indicadas en el apartado 
6.3.5.3. Promociones), un atractivo añadido. 
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Este será nuestro logo e imagen corporativa:  
 
Con ella queremos transmitir de forma simple y clara que se tiene que comer bien y dar 
un primer impacto de que nosotros ofrecemos la posibilidad de que sea así.  
 
 
6.3. Marketing Mix 
 
  6.3.1. Producto 
 




menestra de verduras 
crema de calabaza 








croquetas de pollo y jamón 
nuggets de pollo o queso 




dulce de leche 
nata 
batidos de fruta 
mango 
naranja y fresa 
naranja 
kiwi naranja y plátano 
 




Crepes dulces 2,95 € 
nutella 




Azúcar y limón. 
Miel con limón. 
Mermelada: a escoger (albaricoque, fresa, frambuesa, mora, naranja 
amarga o melocotón). 
Crepes de 2 ingredientes: 4,95€ 





confit de tomate 
confit de cebolla 
champiñones a la crema 
fondue de puerros 
migas de atún 
Crepes de  5,95 €   
1 Champiñones a la crema con queso y confit de tomate. 
2 Jamón, queso y confit de tomate 
3 Jamón, queso y huevo 
4 
espinacas salteadas con pasas y piñones con queso (gorgonzola o de 
cabra) 
Crepes de  6,95 € 
5 Jamón, queso, huevo y confit de cebolla 
6 Queso, huevo, tomate y atún 
Crepes de  7,95€ 
7 de espinacas salteadas y champiñones acompañados de crema de cabra. 
8 
de espinacas, pasas y piñones por encima de una base de queso 
emmental y coronada con un huevo y dátiles. 
9 de chistorra crujiente y huevo acompañada de lechuga y cebolla confitada. 
10 
5 quesos suaves y a escoger (cebolla confitada, champiñones, confit de 
tomate o pisto). 
11 
tiras de Camembert con coulis de frutos rojos al porto, piñones tostados y 
hojas de rúcula con un toque de crema de Módena. 
12 
una base de emmental y crema de Gorgonzola con contraste de jamón 
serrano y cebolla confitada. 
13 
Salmón ahumado con crema de leche, cebollino y un toque de aceite de 
eneldo. 
14 
de jamón serrano refrescadas por una salsa de tomate natural con un 
toque de ajo, aceite y aceitunas negras. 
15 de espárragos verdes salteados con jamón serrano sobre una base de 
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tomate confitado y con un toque de salsa holandesa (de mantequilla y vino 
blanco, cebolla y ajo). 
16 dados de pollo en salsa romesco. 
17 tacos de pollo y piña con salsa de coco, curry verde y cilantro  
18 
una base de carne picada en salsa bolognesa con queso emmental y 
decorada con bechamel y cebolla confitada. 
19 "chili con carne" de buey con cebolla, frijoles, cilantro y chile. 
 
  6.3.2. Precio 
 
He tomado como referencia los precios de los menús y bocadillos del servicio de 
mediodía, de los establecimientos que hay en un radio de unos 10 minutos a pie desde 
nuestra localización. 
 
Y haciendo un promedio y una valoración de la relación calidad-precio he definido los 
siguientes precios: 
 
menestra de verduras 3,50 € 
crema de calabaza 2,95 € 
crema de calabacín 2,95 € 
batido verde 1,95 € 
Ensalada 3,50€ 
Verde 




croquetas de pollo y jamón 2,95 € (5 uds.) 
nuggets de pollo o queso 2,95 € (6 uds.) 
crepes salados y dulces 2,95 € a 7,95 € 
Gofres 2,95 € 
plain 
chocolate 
dulce de leche 
nata 
batidos de fruta 
3,95 € 
mango 
naranja y fresa 
naranja 
kiwi naranja y plátano 
 
 
Nuestro restaurante tiene un escalado de precios que si el cliente quiere puede gastar 
poco o puede gastar un poco más. Nuestros precios son asequibles y económicos, nos 
situamos muy poco por debajo de la competencia o casi igual que algunos de los 
competidores. Imposible igualar a Nostrum que tiene precios variados pero alguna opción 
muy muy económica. En nuestro restaurante se puede comer de manera completa y 
equilibrada por unos 5,90 € bebida incluida. 




 6.3.3. Local 
 
El local será un contenedor reciclado y acondicionado como restaurante.  
 
El contenedor que utilizaremos es uno marítimo de 20' Open Side (apertura total en un 









La distribución del contenedor se hará por zonas: 
 
- Zona comedor: con barra, taburetes, mesas y sillas. 
 
- Zona cocina: con cristal de protección para que la gente vea como se manipulan 
los alimentos.  
 
- Zona atención al cliente: donde se atenderán los pedidos, se cobrará y se 
entregarán los pedidos.  
 





Por fuera estará forrado con láminas de acero inoxidable de color dorado con acabado 
espejo (imagen). En ellas se reflejará el entorno. Pretendo que nuestro contenedor se 
funda en el ambiente y que sea bonito de contemplar. 
 
Y por dentro las paredes estarán forradas de láminas de acero inoxidable de color 
plateado. El suelo y el techo estarán forrados de vinilo con una impresión de una foto del 
cielo con nubes. El resto de decoración que serán las mesas, sillas y barra será de color 
blanco con pinceladas azules y formas parecidas a las nubes. Quiero hacer una 
recreación del cielo. Que sea un ambiente tranquilo y relajado.  
 
 




 6.3.4. Ubicación 
 
El restaurante se llamará  MENJA B! y  estará situado en Barcelona, dentro del entorno 
de la UPC y la UB, en una zona de parking del Parc de Bederrida, que hay en la calle Pau 
Gargallo esquina calle Pascual i Vila.  
 




Ubicación de nuestro restaurante 
 
 
Es una ubicación perfecta por su entorno con gran afluencia de público que poder captar.  
 
Es un solar que pertenece al Ayuntamiento de Barcelona, que constantemente lo esta 
rentabilizando con eventos (por ejemplo el 26, 27 y 28 de junio con el Beatles Weekend,  
el encuentro de food trucks o el encuentro de coches antiguos…). 
 
La zona dispone de suficiente espacio y esta preparada para la instalación directa del 
contenedor (el suelo esta liso y adaptado). 
 
Se puede dar el servicio de entrega desde el coche, porque hay dos carriles de 
circulación. 
 




Mapa ubicación, donde se pueden apreciar las plazas de parking, los coches 







Situación del contenedor en el parking. Ocupará y dejará inutilizadas 3 plazas de parking.  
Lo situaremos con la abertura hacia la acera, de manera que la podremos utilizar de 
terraza cuando el tiempo lo permita. De esta manera se podría ampliar la zona comedor, 
colocando otro contenedor al lado, si fuera necesario. 
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Por medidas también se podría situar en la acera, pero de esta manera no podríamos 
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 6.3.5. Comunicación 
 
6.3.5.1.  Social Media Plan i estrategias comerciales 
 
 
Realizaremos acciones en internet para llegar a nuestro público 
 
Dispondremos de página web www.menjab.cat donde se podrá consultar nuestro menú, 
nuestra filosofía, nuestros horarios y localización. Y además se podrá realizar pedido on-
line que se entregará a domicilio (aunque quedará limitado a la zona donde se encuentra 
el restaurante. 
   
Incidiremos en las redes sociales para dar a conocernos, realizando concursos y 
regalando promociones y degustaciones. 
 
Dispondremos de Facebook MENJA B! donde se podrá consultar nuestro menú y 
novedades. 
 
Dispondremos de Twiter MENJA B!  
 
Encima de la barra se podrá leer el menú, precios y se exhibirán fotos de los productos. 
 
Fuera situaremos una pantalla a modo de cartel donde se podrán ver todas las 
promociones y fotos de los productos. 
La cocina estará a la vista de todos los clientes y protegida con un cristal, de manera que 
se podrá ver la cadena de manipulación de los alimentos. 
 
 
6.3.5.2. Acciones comerciales 
 
Realizaremos publicidad para darnos a conocer mediante: 
 
Folletos para la inauguración, que se repartirán en mano a las salidas de metro y autobús 
cercanas. Y también se dejarán físicamente en las universidades. 
 
Folletos con promociones de precios especiales o 2x1 o regalos. 
 
Inserciones en banners de paradas de autobús cercanas para dar a conocer nuestra 
ubicación y menú. 
  
Inserciones en banners de paradas de metro cercanas para dar a conocer nuestra 
ubicación y menú. 
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6.3.5.3. Promociones 
 
Haremos las siguientes promociones: 
 
El día de la inauguración ofreceremos degustación gratuita de creps, nuggets y croquetas, 
(intentaremos recaudar con las bebidas). 
 
Ofreceremos el 3x2 en crepes todos los miércoles. 
 
Tendremos tarjetas de fidelidad que se sellaran con cada consumición completa (comida 
+ bebida) y cada 10 unidades, regalaremos 1. 
 
Todos los días, de 12:00-13:00h ofrecemos el 2x1 en crepes. 
 
Destinaremos 406,96 € para hacer una primera tirada de 80.000 folletos con nuestras 
promociones, que se repartirán en mano a la salida del metro, autobús, en las 
universidades y edificios de alrededor. Ejemplos de folletos de promoción:  
 
    
 
 
7. Plan organizativo y Plan de operaciones 
 
 7.1. Colaboraciones externas  
 
 
Haremos una relación de las colaboraciones externas para ver que no nos dejamos 
ningún proceso ni coste por contabilizar. 
 
Contaremos con la colaboración de la empresa que nos realizará las inserciones en las 




Calle Sant Oleguer, 77C  
08021Sabadell 
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Contaremos con la colaboración de la empresa que nos realizará las inserciones en los 




Calle Sant Oleguer, 77C  
08021Sabadell 
 
Contaremos con la colaboración de la empresa que nos distribuirá todas las bebidas y 
gran parte de la materia prima. 
 
Disbesa y Darnés  
http://www.disbesa.com/ 
Calle Lleida, 14 (Pol. Ind. Pla Els Batzacs ) 
08185 Lliçà de Vall, Barcelona 
 
Realización de imagen del restaurante en folletos e impresión. 
 







Alguna de la fruta y verdura que será ecológica y de proximidad, será proporcionada por 
la empresa: 
 
Garden Organic Market Rocamora 
www.garden-rocamora.com 
Llaceras, 12,  
08172 Sant Cugat del Vallès, Barcelona 
 




Calle Roger de Llúria, 118, 
08918 Barcelona 
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 7.2. Procesos internos 
 
En nuestro restaurante tendremos una serie de procesos internos o cadena de procesos 
que seguirán nuestros productos para poder llegar al cliente final en forma de plato listo 
para consumir. 
 
Primeramente se harán las comprobaciones del stock de materia prima y se realizará el 
pedido a los proveedores. 
 
Los proveedores harán llegar los alimentos a nuestro local. 
 
Se prepararán los alimentos como materia prima para poder transformarlos en platos 
completos o bien se guardarán en los sitios especiales para cada uno (nevera, 
congelador, despensa). 
 
En el caso de los gofres, crepes, croquetas y nuggets, para poder preparar los alimentos 
necesitaremos cocinarlos o freírlos mediante crepera, gofrera o freidora. En el caso de las 
cremas se cocinarán y triturarán. En el caso de las ensaladas, se limpiará y se cortará la 
materia prima.  
 
Una vez cocinados y preparados, se servirán en plato o en envoltorios especiales para 
poder llevar. 
 
Y ya estarán listos para poder entregar al cliente final para poder consumirlos. 
 







 7.3. Distribución de relaciones y personas 
 
 
Necesitaremos tres personas trabajando a la vez y distribuiremos las faenas de la 
siguiente manera: 
 





Hará las compras de los alimentos. 
También la preparación de ensaladas antes de las horas punta. 
Preparará las crepes al momento y los entregará en el local. 
Las croquetas y los nuggets se irán haciendo progresivamente según la demanda y se 





Cobrará los pedidos y controlará las entradas de pedidos por web.  
 
También hará de soporte al cocinero ayudándole en la entrega de ensaladas y colocando 
los pedidos en bolsas si es necesario.  
Hará la reposición de nuggets y croquetas en freidora y estación calentadora. 
 
- Repartidor/a o Camarero/a: 
 
Limpiará y organizará durante el día la zona del comedor. 
Entregará los pedidos a domicilio y repartirá folletos. 
 
Entre todos: 
Limpiarán al final del día a fondo todo el local 
 
 
 7.4. Servicios 
 
Nuestro restaurante dispondrá de los siguientes servicios: 
 
- Wifi 
- Barra con taburetes 
- Rapidez en el servicio 
- Alimentos preparados al momento 
- Verduras frescas 
- Servicio para llevar  
- Servicio pedido on-line a domicilio  (limitado solo a la zona) 
- Música ambiente 
- Servicio de terraza 
- Servicio entrega en el coche 
 
 
8. Legislación y Permisos 
La legislación española reconoce, regula y autoriza –con determinados requisitos la figura 
de la venta ambulante de alimentos, aunque hay un gran inconveniente para este tipo de 
negocios en España ya que se restringe su existencia a lugares o  a eventos 
determinados: mercadillos, ferias, festejos populares o en puestos aislados. Es decir, 
adiós a la movilidad absoluta. Que para nuestro caso no es inconveniente, ya que 
queremos situar el contenedor en un lugar y no moverlo de allí. 
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Requisitos a cumplir: 
- Inscripción en el Registro de Comerciantes Ambulantes  
- Obtención del Carnet Profesional de Comerciante Ambulante: la Dirección General 
de Comercio expedirá este carnet una vez realizada la inscripción en el Registro de 
Comerciantes del punto 
- Solicitud de Autorización Municipal de la Venta Ambulante 
- Certificado de hallarse al corriente de obligaciones tributarias y de la Seguridad 
Social. 
- Certificación de haber recibido formación suficiente en materia de manipulación de 
alimentos  
- Alta en el Impuesto de Actividades Económicas. 
- Seguro de Responsabilidad Civil: si bien no es obligatorio, sí es aconsejable ya que 
cubrirá los riesgos derivados del desarrollo de la actividad. 




9. Plan financiero 
 
Para realizar el plan económico financiero utilizamos un modelo financiero en el que todas 
las partes están relacionadas entre ellas, de manera que si cambia alguna variable, 
cambian los resultados. El modelo consta, de unas hipótesis financieras que son la base 
de la cuenta de pedidas y ganancias, del balance, del cash flow i de la valoración. 
 
También hemos realizado un análisis de las posibles ventas, la deuda y la necesidad de 
caja  
 
Para poder ver como iniciamos y como es la continuidad de la empresa, construimos un 
modelo a 3 años vista y con detalle mensual. 
 
Para realizar una buena previsión financiera hacemos una estimación de precios e 




Calcularemos la inversión de todo lo imprescindible para empezar la actividad, sin tener 
en cuenta la materia prima (con el 21% del IVA incluido). 
 





AÑO INICIAL 2015 
MES INICIAL  septiembre 
COMPRA DE EXISTENCIAS INICIAL  
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PRIMER EJERCICIO  
INMOVILIZADO INTANGIBLE  
No tenemos 
INMOVILIZADO MATERIAL  cantidad precio total 
Nevera 2 1.019,00 € 2.038,00 € 
congelador 1 237,00 € 237,00 € 
Licuadora 1 150,00 € 150,00 € 
Batidora-amasadora 1 895,00 € 895,00 € 
Crepera 2 199,00 € 398,00 € 
Gofrera 1 24,20 € 24,20 € 
Cucharon 4 9,15 € 36,60 € 
Abre latas 2 6,48 € 12,96 € 
Cubos de basura 2 49,98 € 99,96 € 
Juego de ollas 1 149,00 € 149,00 € 
Tabla de picar 3 15,35 € 46,05 € 
Espátula madera 3 1,35 € 4,05 € 
Espátula creps 2 3,58 € 7,16 € 
Juego Cuchillos 2 6,99 € 13,98 € 
Colador 1 16,00 € 16,00 € 
Recipientes 5 6,00 € 30,00 € 
Pinzas 3 6,30 € 18,90 € 
pelador 3 2,50 € 7,50 € 
medidor 3 12,13 € 36,39 € 
escurridor verduras 1 17,60 € 17,60 € 
máquina registradora 1 100,00 € 100,00 € 
estación calentadora 2 285,00 € 570,00 € 
decoración local 1 3.000,00 € 3.000,00 € 
mostrador 1 450,00 € 450,00 € 
sillas 8 9,00 € 72,00 € 
taburetes 16 12,00 € 192,00 € 
mesas 3 20,00 € 60,00 € 
generador eléctrico 1 539,58 € 539,58 € 
deposito de agua 1 544,50 € 544,50 € 
pala 1 5,80 € 5,80 € 
escoba 1 9,50 € 9,50 € 
cubo fregar 1 2,00 € 2,00 € 
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fregona 1 6,00 € 6,00 € 
armario limpieza 1 35,00 € 35,00 € 
poster menú precios 1 39,40 € 39,40 € 
pantalla exterior 1 160,86 € 160,86 € 






Podemos obtener la financiación por recursos propios, aportados por los promotores del 
proyecto. Que aportarán el Capital Social para la constitución de la empresa 
aproximadamente 3.000 €. Y el resto serán aportaciones de los socios a partes iguales. 
 
O bien puede ser financiación ajena a la empresa, como préstamos o créditos. 
 
FINANCIACIÓN 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Recursos propios 15000 0 0 
Capital social 3000 0 0 
Aportaciones de los socios 12000 0 0 
Créditos 0 0 0 
Préstamos 0 0 0 





Este apartado es uno de los más importantes del plan financiero porque define las 
unidades de producto en ingresos diarios y mensuales.  
 
PRODUCTOS 
INGRESOS POTENCIALES DIARIOS 
Producto unidades  precio total margen IVA 
crepes 300 5,95 € 1.785,00 € 75% 10% 
ensaladas 50 3,50 € 175,00 € 75% 10% 
cremas 20 2,95 € 59,00 € 75% 10% 
menestras 20 3,50 € 70,00 € 75% 10% 
croquetas 80 2,95 € 236,00 € 75% 10% 
nuggets 80 2,95 € 236,00 € 75% 10% 
batidos verdes 15 1,95 € 29,25 € 75% 10% 
gofres 50 2,95 € 147,50 € 75% 10% 
2.737,75 € 
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INGRESOS POTENCIALES MENSUALES 
Producto unidades  precio total margen IVA 
crepes 6000 5,95 € 35.700,00 € 75% 10% 
ensaladas 1000 3,50 € 3.500,00 € 75% 10% 
cremas 400 2,95 € 1.180,00 € 75% 10% 
menestras 400 3,50 € 1.400,00 € 75% 10% 
croquetas 1600 2,95 € 4.720,00 € 75% 10% 
nuggets 1600 2,95 € 4.720,00 € 75% 10% 
batidos verdes 300 1,95 € 585,00 € 75% 10% 




9.4. Calculo de previsión de ventas mensuales 
 
Sabiendo cual es la previsión de ingresos que se pueden conseguir,  haremos una 
previsión de ingresos mes a mes. Si la previsión anterior era optimista los porcentajes 




crepes ensaladas cremas menestras croquetas nuggets batidos 
verdes gofres 
enero 100% 80% 110% 110% 115% 115% 15% 100% 
febrero 100% 80% 110% 110% 115% 115% 15% 100% 
marzo 100% 90% 80% 80% 100% 100% 80% 100% 
abril 110% 100% 50% 50% 100% 100% 90% 110% 
mayo 110% 110% 30% 115% 90% 90% 100% 110% 
junio 115% 110% 30% 115% 90% 90% 110% 115% 
julio 50% 80% 20% 50% 30% 30% 80% 50% 
agosto 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 
septiembre 80% 110% 110% 80% 80% 80% 80% 80% 
octubre 100% 100% 120% 60% 90% 90% 80% 100% 
noviembre 100% 80% 120% 90% 90% 90% 15% 100% 





Tendremos en cuenta que según la estación del año, hay productos que se consumen 
más y otros que se dejan de consumir. También que en agosto consideramos que no hay 
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9.5. Gastos no imputables al producto 
 
Tenemos los gastos que existen solo en el primer trimestre que son los de la constitución 
de la sociedad.  
En los tres ejercicios tendremos los gastos fijos de publicidad y el porcentaje que se 










Gastos de constitución 1.000,00 € 0,00 € 0,00 € 
    





Parte fija 500,00 € 500,00 € 500,00 € 
Parte variable s/ingresos 2% 2% 2% 
 
  
PRIMER EJERCICIO ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO 
Alquiler espacio 800 800 800 800 800 
Reparaciones 50 50 50 50 50 
Serv.Prof. Indep. 50 50 50 50 50 
SUMINISTROS           
agua 45 45 45 45 45 
combustible 100 100 100 100 100 
VARIOS           
Gestoría 160 160 160 160 160 
 
 
JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE 
800 800 800 800 800 800 800 
50 50 50 50 50 50 50 
50 50 50 50 50 50 50 
              
45 45 45 45 45 45 45 
100 100 100 100 100 100 100 
              
160 160 160 160 160 160 160 
 
Gastos generales que se repetirán en los tres ejercicios, son el alquiler de la zona, los 
suministros y la gestoría. 
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9.6. Gastos de personal 
 
En este apartado indicaremos los gastos previstos en salarios de los tres trabajadores que 
tendrá Menja B 
 
Indicaremos el salario bruto y los meses de pagas extras serán julio y diciembre. 
 
PERSONAL 
   
    
PRIMER EJERCICIO COCINERO/A CAJERO/A CAMARERO/A 
 SUELDOS BRUTOS 1.400,00 € 1.200,00 € 1.000,00 € 
NUMERO  DE PAGAS 14 14 14 
TOTALES 19.600,00 € 16.800,00 € 14.000,00 € 
    SEGUNDO 
EJERCICIO COCINERO/A CAJERO/A CAMARERO/A 
SUELDOS BRUTOS 1.400,00 € 1.200,00 € 1.000,00 € 
NUMERO  DE PAGAS 14 14 14 
TOTALES 19.600,00 € 16.800,00 € 14.000,00 € 
    SEGUNDO 
EJERCICIO COCINERO/A CAJERO/A CAMARERO/A 
SUELDOS BRUTOS 1.400,00 € 1.200,00 € 1.000,00 € 
NUMERO  DE PAGAS 14 14 14 
TOTALES 19.600,00 € 16.800,00 € 14.000,00 € 




Este proyecto se diferencia de otros negocios ya existentes en el sector, al ofrecer comida 
elaborada con ingredientes naturales, frescos y saludables de la dieta mediterránea. 
 
Hemos verificado que existe una gran demanda real y una intensidad de competitividad 
muy alta. 
 
Para obtener el máximo de rentabilidad en el proyecto es necesario destinar el máximo de 
fondos a la implementación del plan de marketing, para dar a conocer el restaurante y su 
ubicación. 
 
Es fundamental contratar personal cualificado y con ganas de trabajar en este proyecto. 
 
Y ofrecer diferentes promociones para fidelizar al cliente ya que debido a la crisis 
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UB: Universidad de Barcelona 
UAB: Universidad Autónoma de Bellaterra 
UPC: Universidad Politécnica de Catalunya 
Food trucks: Camión de comida ambulante 
Fast food: comida rápida 
Street food: moda de comer por la calle o en la calle. 
Pay Maq: Sistema de cobro mediante maquina que expende un ticket con el que retirar tu 
pedido. 




















Calle Jordi Girona, 6 
 
 Producto ya preparado 
Rapidez en el servicio 
Se puede consumir en el local 
08034 Barcelona 
Producto saludable 
Porción pizza + lata 2,5 € 
Precio económico 
Comedor con espacio lúdico 
 













Precio medio 7,45€ 
Menú diario cocinado por universitas 













Joan  XXIII, s/n 
08028 Barcelona 
 
Personal muy agradable 
Son la sede central de universitas 
Cocinan allí 
Menú 7,45 €  
Self service 









 UPC Edificación 




No muy sabroso 
No mucha calidad 
Les ha bajado la demanda 












Avda. Diagonal, 649-651 


















 UPC Informática 





Servicio de bar 
Precios medios 















Servicio comedor y microondas 
Servicio para llevar 











Medio menú 4,95 € 
Muy parecido al Nostrum 
Horario amplio 
  































Hacen crepes y gofres 
Crepe 3,50 € 
Gofre 3,50 € 
Hacen un 10% de descuento a todos los 
estudiantes 






















 Platos precocinados 









Pizzas recién hechas 
Servicio comedor y para llevar 
Buena calidad  
Local deficiente 
Horario reducido 










Calidad media  
Menú 1 plato 5 € 
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Adheridos a universitas 
Servicio terraza 
Personal agradable 
Precio medio 7,45 € 
   Horario amplio 




Avda. Diagonal,  











Avda. Diagonal,  




No hacen menú 
Bebidas,  
Gran variedad de batidos y cafés 
Bocadillos fríos ya preparados 
Servicio terraza  
 






Avda. Diagonal,  













Avda. Diagonal, 633 






Precio medio-alto  
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UPC Ingeniería de caminos 













 UB Física y Química 





 Adheridos a universitas 








UB Bellas Artes 
Calle Pau Gargallo, 4 
08028 Barcelona 
 
Están adheridos a Universitas 
Personal desagradable 
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UB Economía y Empresa 





 Precio medio 7,36€  
Personal muy agradable 









UB Ingeniería Industrial 




Personal muy agradable 
Menú diario cocinado allí 
Sistema de cobro paymaq 
Servicio de terraza 








 UB Derecho 




 Informan del menú diario en la página 
web 
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Rala 2 




 Tapas y bocadillos 











 Producto saludable 









Calle Jordi Girona, 8 
08034 Barcelona 
  
   
Servicio comedor y microondas 
Servicio para llevar 
Platos precocinados 
Precios muy económicos 










Aristides Maiol S/N 




Producto saludable  
Precios competitivos 
Rapidez servicio 
Se puede consumir en el local 








 bocadillos  
Se puede consumir en el local 
local reducido, lleno en las horas punta 
Poca higiene en al zona de consumir 
Rapidez servicio 
Precios competitivos 
Promociones y ofertas univers 
Servicio para llevar 
 Frankfurt Pedralbes  
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Terraza modelo l´illa diagonal 
Av. Diagonal 557, 
08029 Barcelona  









Servicio para llevar 







Fichas generales de restaurantes analizados por su sistema de servicio, que no se 
encuentran en la zona: 
 
 
Viena Producto saludable 
bocadillos , ensaladas Rapidez media del servicio 
 
Producto de calidad 
 
Se puede consumir en el local 
 
Servicio para llevar 
 
Variedad de productos 
 
innovación en la carta 
  
Mc Donald y Burguer King Producto poco saludable 




Se puede consumir en el local 
 
Servicio para llevar 
 
Servicio en el coche 
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Telepizza y Domino's Servicio a domicilio 




servicio pedido on-line 
  Buenas migas 
 
focaccias, ensaladas, pasta, Baja calidad Precios altos 




Ejemplos de menús, sus precios y su imagen corporativa, que hemos tenido en cuenta al 
crear nuestra carta y nuestros precios: 
 
    
Menú general de Universitas y medio menú de Tento 
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Imagen de PayMaq (novedoso sistema de cobro). Estos son los precios que se repiten en 


















Carta del Rad Café, vemos que conforme nos alejamos de las universidades, 
desaparecen los menús y se centraliza la comida en bocadillos y tapas. Igual que en la 
siguiente carta del Bar Berlin. 
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